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Resumen 
La investigación lleva por título “Gestión de ventas y participación de mercado en 
la empresa Almacenes de la Selva S.A.C., provincia de San Martín - 2021”. El 
objetivo principal determinar la relación que existe entre la gestión de ventas y la 
participación en la empresa Almacenes de la Selva S.A.C., provincia de San Martín. 
El tipo de estudio es no experimental, de tipo aplicada, debido a que se enfoca en 
resolver un problema determinado que evidencie la empresa o institución 
estudiada. La investigación tuvo como muestra los 347 clientes de la empresa 
Almacenes de la Selva S.A.C. La técnica utilizada fue encuesta y como instrumento 
cuestionario. Se obtuvo como resultado que la relación entre la gestión de ventas y 
la participación de mercado en la empresa Almacenes de la Selva S.A.C., provincia 
de San Martín, 2021 se adquirió el coeficiente 0.061. El nivel de gestión de ventas 
en la empresa Almacenes de la Selva S.A.C., provincia de San Martín, 2021 el 63% 
es medio. El nivel de participación de mercado en la empresa Almacenes de la 
Selva S.A.C., provincia de San Martín, 2021 el 44% es medio. La investigación 
concluye que el coeficiente de correlación de Pearson, generando un coeficiente 
correlación inferencial por cuanto la significancia bilateral es menor a 0.05, es decir 
0.00, cuyo nivel de correlación es 0,738 confirmando una correlación positiva, 
entonces señala que existe relación entre la gestión de ventas y la participación en 
la empresa Almacenes de la Selva S.A.C., provincia de San Martín, 2021. 




The investigation is entitled “Management of sales and market share in the company 
Almacenes de la selva S.A.C. province of San Martín 2021”, the main objective to 
determine the relationship between sales management and participation in the 
company Almacenes de la Selva S.A.C., province of San Martin. The type of study 
is non-experimental, the present investigation having to be of an applied type, 
because it focuses on solving a specific problem that the company or institution 
studied shows. The investigation had as a sample the 347 clients of the company 
Almacenes de la selva S.A.C. The technique used was a survey and a questionnaire 
instrument. The result was that the relationship between sales management and 
market share in the company Almacenes de la selva S.A.C., San Martín province, 
2021, the coefficient 0.061 was acquired; the level of sales management in the 
company Almacenes de la selva S.A.C., San Martín province, 2021 63% is medium. 
The level of market share in the company Almacenes de la selva S.A.C., San Martín 
province, 2021 44% is medium. The research concludes that the Pearson 
correlation coefficient, generating an inferential correlation coefficient inasmuch as 
the bilateral significance is less than 0.05, that is, 0.00, whose correlation level is 
0.738 confirming a positive correlation, then it indicates that there is a relationship 
between the management of sales and participation in the company Almacenes de 
la Selva SAC, San Martin province, 2021. 
Keywords: Sales management, market share, customer satisfaction 
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I. INTRODUCCIÓN
Hoy en día, con la globalización, la eficiencia del servicio va tomando una mejor
relevancia relacionadas en las actividades realizadas en diferentes
organizaciones. Corresponde a las acciones y la satisfacción óptima de los
procedimientos correspondientes a las políticas, normas y flujogramas que son
efectuadas por las empresas, optimizar ventajas líderes que proceda dar paso
al apalancamiento dentro del mercado, ganando la fidelización y la lealtad de
los clientes, con el objetivo de liderar, obteniendo liquidez y desarrollo en un
mercado competitivo.
Es así, que a nivel mundial, el rubro empresarial suele estar en constantes
cambios, provocando presión incluso obligación en las empresas para
adaptarse constantemente, ello demanda apoyo en la tecnología para estar en
sintonía con la vanguardia y no fracasar en el mundo competitivo.
El hecho de estar en un contexto globalizado, la demanda de la competencia
crece enormemente, siendo prioritarios los clientes en la mayoría de las
organizaciones. No todo es poner ofertas con precios bajos para ganar clientes;
sino más bien generar un servicio de calidad a los clientes lo cual ellos buscan,
y así poder apalancar el universo de clientes en un mercado oportuno.
En el Perú, tenemos grandes empresas dedicadas a la distribución ya sea de
consumo masivo, bebidas y demás rubros como tenemos a empresas
nacionales como el Grupo Romero, Alicorp, Gloria y demás empresas. Estas
están ligadas a las ventas y distribución de sus productos dentro del territorio
nacional, considerándose como ejes principales para el desarrollo económico
del país.
El mercado del consumo masivo en nuestro país, es uno de los sectores que al
avanzar enfrenta retos grandes a fin de poder lograr una eficiencia óptima en
los procesos administrativos, logístico, de producción y de distribución.
En el departamento de San Martín se ha consolidado como una de las regiones
con mayor movimiento económico del Perú, dentro de la gestión de ventas y
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distribución, destacando el rubro de comercialización de productos de consumo 
másico y productos de primera necesidad. 
Almacenes de la Selva S.A.C, es una organización que se dedica a una red 
distributiva de productos para el consumo masivo, teniendo en su cartera de 
productos las principales marcas líderes del mercado de acorde a las 
necesidades del mercado tales como: Kimberly, Unilever, Espino, Confiteca, 
Quimpac, Panadería San Jorge, Alicorp, Importados, Cartavio, Pernod, 
Tabernero, Perufarma, Bnac, Grano De Oro, Atouv, Ajinomoto, Red Bull, 
Backus. 
Hoy en día, la organización, se encuentra retrasada por la presencia de ventas 
directas del fabricante hacia los clientes puntuales (Mayorista), ya que las 
promociones, los precios y rebate de compras de los mismos, son más factibles 
para el cliente, obstaculizando la participación en el mercado de San Martín.  
Un causante del problema es que en las ventas del día a día dentro del 
despacho de mercaderías, se presentan una serie de inconvenientes donde el 
cliente muestra una disconformidad con la empresa y es un mal recurrente 
cuando no se respeta las ventanas planificadas y/o hora de entrega al cliente; 
generando atraso o demora en la entrega de los productos al cliente en su 
horario habitual. 
Es preciso señalar que la empresa Almacenes de la Selva S.A.C distribuye sus 
productos a un universo conformado por 3500 PDV (Puntos de venta), los 
mismo que se clasifican en mayoristas, minoristas (puestos de mercado) y 
bodegas (cobertura) en la región San Martín, alcanzando incluso territorio en 
Alto Amazonas (Yurimaguas). 
En el año 2019, no se ha planificado estrategias para la gestión de ventas, en 
busca de acciones de comercialización y el crecimiento de nuevos clientes, 
cuyo cumplimiento en el mercado ha sido muy baja. Generando el retroceso 
dentro de la planificación y crecimiento de ventas que existe en la organización. 




General: ¿Qué relación existe entre la gestión de ventas y la participación de 
mercado en la empresa Almacenes de la Selva S.A.C., provincia San Martín? 
Específicos: ¿Cómo es el proceso de gestión de ventas en la empresa 
Almacenes de la Selva S.A.C., provincia de San Martín, 2021? ¿Cuál es el nivel 
de gestión de ventas en la empresa Almacenes de la Selva S.A.C., provincia 
de San Martín, 2021? ¿Cuál es el nivel de participación de mercado en la 
empresa Almacenes de la Selva S.A.C., provincia de San Martín, 2021? 
La presente investigación se justifica en Conveniencia: El desarrollo del trabajo 
es de conveniencia de acuerdo a que se ha dado a conocer a la empresa 
Almacenes de la Selva S.A.C., las malas acciones realizadas, que vienen 
perjudicando su apalancamiento de ventas dentro del mercado a un estándar 
alto. Generando de esa forma estrategias que permitan elevar notablemente la 
situación, las cuales son detalladas dentro de las recomendaciones de esta 
investigación. 
Relevancia social: en esta investigación se pudo consolidar que las 
organizaciones del departamento de San Martín evalúen incorrecta práctica en 
las estrategias de ventas, genera problemas en el avance de ventas dentro del 
universo. Teniendo en cuenta que, al aplicar instrumentos de gestión de ventas, 
se permite alcanzar el nivel y/o estándar de apalancamiento de ventas, para 
así lograr los objetivos en lo propuesto. 
Valor Teórico: al investigador se le está proporcionando valor teórico en 
función a las variables objeto de estudio. Las fuentes investigadas han aportado 
mucha información mencionada como tal, teniendo en cuenta que la teoría 
descrita por Philip & Keller (2010) y García (2011), que han generado la 
aplicación del desarrollo de los objetivos marcados en el estudio. 
Implicancia práctica: esta investigación ha tenido como objetivo generar 
mejora a los problemas que se vienen detectando en cuando a la aplicación en 
la organización de las acciones de gestión de ventas. El Trabajo representa una 
mejora, porque ha permitido que la organización pueda tomar estrategias y 
decisiones acertadas para poder lograr sus objetivos propuestos dentro de ello. 
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La investigación se basa de acuerdo a procedimientos y metodología, de lo 
cual, para obtener información confiable, se siguió con la aplicación y 
elaboración de instrumentos, los cuales haciendo su seguimiento fueron 
aprobados por profesionales expertos en el tema. Los cuales fueron 
confiabilizados por la prueba del Alfa de Cronbach, brindando así un plus 
estadístico a la investigación realizada. 
Teniendo como Objetivo general: Establecer la relación que existe entre la 
gestión de ventas y la participación en la empresa Almacenes de la Selva 
S.A.C., provincia de San Martín. Siendo los objetivos específicos los 
siguientes: Conocer el proceso de gestión de ventas en la empresa Almacenes 
de la Selva S.A.C., provincia de San Martín, 2021. Evaluar el nivel de gestión 
de ventas en la empresa Almacenes de la Selva S.A.C., provincia de San 
Martín, 2021. Determinar el nivel de participación de mercado en la empresa 
Almacenes de la Selva S.A.C., provincia de San Martín, 2021. 
Se planeta como hipótesis general que Hi: Sí Existe relación significativa entre 
la gestión de ventas y la participación de mercado en la empresa Almacenes 
de la Selva S.A.C., provincia de San Martín, 2021. Como específicas: H1: El 
proceso de gestión de ventas en la empresa Almacenes de la Selva S.A.C., 
provincia de San Martín – 2021, se desarrolla de manera regular. H2: El nivel 
de gestión de ventas en la empresa Almacenes de la Selva S.A.C., provincia 
de San Martín – 2021, es medio. H3: El nivel de participación de mercado en la 




A Nivel Internacional tenemos a Perdigón, R. & Viltres, H. (2018) en su
artículo titulado: Estrategias de comercio electrónico y marketing digital
para pequeñas y medianas empresas. (Artículo científico). Habana. La
presenta investigación tuvo como objetivo primordial efectuar la evaluación
de las primordiales estrategias a fin de apalancar las ventas, a fin de que
se proponga las estrategias para las organizaciones pequeñas de
marketing digitalizado. El estudio realizado fue descriptivo, para lo cual se
tuvo como muestra aquellos clientes puntuales y se realizó el cuestionario
como instrumento. Los presentes bibliográficos dijeron que la gran parte de
negocios en la actualidad forman parte de ventas electrónicas, con lo cual
las organizaciones se han permitido colocarse entre el top de su país,
asimismo efectúan un gran aporte para su país. Teniendo en cuenta, que
en el desarrollo del estudio se pudo determinar que en el continente asiático
se cuenta con negocios con mayor y grandes razones que permiten la
fidelización a los clientes con sus productos. Se detalla, como hechos
oportunos aquellos referidos a sitios web, comercio digital electrónico y
expansión a los países de estas organizaciones (p.14).
Alcívar, A. Y Cantos, M. (2014) La investigación titulada: Plan estratégico
de marketing para el incremento de la participación de mercado de la
empresa Brito SA, de la ciudad de Guayaquil. (Tesis de posgrado).
Universidad Politécnica Salesiana. Ecuador. Tuvo como objetivo el de
formar una guía con diversas estrategias ligadas al marketing a fin de que
en las ventas dentro del mercado se crezca como empresa. El tipo de
estudio es descriptivo, la parte de la muestra fue trabajada por 46
principales clientes de la empresa, dentro del análisis de datos procedieron
aplicar el cuestionario como instrumento. Los presentes bibliográficos
acertaron que la elaboración de una lista y/o padrón de clientes logró ubicar
a cada uno de ellos permitiendo que la organización pueda brindar servicio
de primera, dentro de la realización de las encuestas ejecutadas a los
usuarios ha tenido como objeto a que los clientes están en su confort
porque existen días donde esperan un tiempo no prudencial lo cual están
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previstos a llegar el servicio. Por lo cual, gracias a las acciones la 
organización como pudo sumar favorablemente un 3% y dentro del 
mercado de su país (p.35). 
Córdova, D. (2014) tesis titulada “Administración de ventas en la empresa 
el Manantial. Campus San Roque González De Santa Cruz, S. J. de 
Huehuetenango” (Tesis de posgrado). Universidad Rafael Landívar. 
Guatemala. El objetivo principal ha sido el de evaluar la forma que se 
efectúa la ejecución de las ventas en la empresa objeto de estudio. Siendo 
el tipo de estudio descriptivo. En la investigación se tuvo como muestra por 
el gerente de ventas, a lo consiguiente se procedió a realizar como 
instrumento una pequeña entrevista. Concluyendo que no existe en el área 
de ventas algún proceso que permita ayudar en la mejora de cada una de 
las actividades realizadas, determinando ello a que se cumpla solo con el 
35% de los objetivos propuestos, teniendo un 65% de posicionamiento. 
También se observó que en la empresa las relevadas funciones no 
dependen de un determinado plan estratégico de ventas, con lo cual, la 
empresa padece de recursos que ayuden a tener nuevos ejecutores de 
ventas, ya que no contaban con una amplia trayectoria y por muchas 
razones no ayudan a lograr los objetivos. También se ha corroborado que 
la empresa contó con Vendedores quienes realizaban el trabajo ideal 
(p.25). 
Rodríguez, A. (2009) la investigación titulada “Plan de comercialización 
para el producto artesanal “Galletas La Herencia” en el mercado nacional” . 
(Tesis de posgrado). Universidad de Costa Rica. Tuvo como objetivo crear 
una acción que ayude con la comercialización de la empresa respecto de 
los productos que ofrece, de esa manera, el producto se posicione en el 
mercado. El tipo de investigación fue explicativo, teniendo una muestra de 
46 usuarios dedicados a las ventas de galletas, aplicando el cuestionario 
como instrumento. Concluyó que, la organización no tuvo resultados 
venideros, en tanto la venta de los productos alcanzaba solo un 68%, esto 
debido a que falta la ejecución de estrategias de los ejecutores de ventas, 
lo cual la empresa estudiada presentó un caso difícil lo cual es factible que 
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pase por un proceso de reingeniería y así estar en óptimas condiciones su 
producto, Implantando nuevas ideas que perfeccionen el estatus de la 
empresa. El producto que vende la empresa se considera poco marketeado 
y no tiene mayor demanda, ya que a un producto artesanal ello no fue 
suficientemente satisfactorio para ser ofrecido a los diversos lugareños de 
la ciudad para poder ser vendido (p.56). 
A nivel Nacional, tenemos a Fernández, B. & Pairazamán (2019), titulado: 
Aplicación de estrategias de ventas de tarjetas crediticias para incentivar al 
comercio electrónico en los clientes de una cadena de bancos en Perú. 
(Artículo científico). Perú. Se tuvo como objetivo específico el de generar 
conocimiento aquellos nuevos métodos para el ofrecimiento de tarjetas de 
crédito en una relación de bancos. Este tipo de estudio fue aplicado, 
teniendo como muestra a los principales bancos de nuestro Perú y su 
respectiva lista de clientes, obteniendo un total de 80 personas, aplicando 
el cuestionario como instrumento. Se decidió que los planes estratégicos 
de ventas efectuadas por dichos bancos influyen de forma poca significativa 
en las ventas en línea de tarjetas electrónicas, muchas de ellas no tienen 
ofertas y un plan para llegar a cada cliente formal, dentro de ellos se puede 
verificar la falta de manejo hacia los mismos. (p.23) 
Guillen, S. Y Sánchez, K. (2017), La investigación titulada “Evaluación de 
la gestión del área de ventas de la empresa constructora JSM S.A.C para 
proponer medidas correctivas que incrementen la rentabilidad económica, 
periodo 2015-2016”. (Tesis de posgrado). Universidad Católica Santo 
Toribio de Mogrovejo. Chiclayo. Perú. Esta investigación tuvo como objetivo 
evaluar la gestión ventas, analizando proporcionar algunas medidas 
efectivas en la constructora. Es descriptivo el tipo de la investigación, 
teniendo como instrumento la entrevista. Se concluyó que en la toma de 
pedidos no se cuenta con el stock de los productos ofrecidos por la 
empresa, ya que luego del despacho de los productos los vendedores no 
evalúan la calidad y eficiencia de la entrega, viendo la falta de planes 
estratégicos, lo cual, la empresa basada los anteriores años ha presentado 
índices realmente desastrosos entre los años 2015 y 2016. Teniendo en 
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cuenta que la empresa no ha parametrado algunas reglas estrictas en el 
área de ventas permitiendo apalancar y obtener resultados (p.15). 
Aravena, S. Y Carreño, C. (2013) el resultado de la investigación titulada 
“Modelo de gestión estratégica de ventas de la empresa Campos Sac” 
(Tesis de posgrado). Universidad Cesar Vallejo. Trujillo. Perú. Su objetivo 
principal de la investigación fue hacer un modelo con estrategias en ventas 
de gestión. Es de tipo explicativo. 51 empresarios como muestra, a los que 
se les realizo un cuestionario como instrumento. Conclusión: La empresa 
está conformada por un estratégico plan, que permite conocer las 
deficiencias en un 78%, de los clientes sus necesidades, teniendo en 
cuenta suplir y sustentar los productos al cliente, logrando los clientes estén 
contentos con el trabajo realizado, lo cual nos permite fidelizar con los 
clientes manteniendo el lazo entre el vendedor y cliente. (p.89).   
Soriano, J. (2015) la investigación titulada “Aplicación estratégica de 
marketing para incrementar las ventas de los productos alimenticios 
UPAO”. (Tesis de posgrado). Universidad Privada Antenor Orrego. Trujillo. 
Perú. El presente estudio realizo hacer la evaluación de las estrategias de 
marketing para apalancar el incremento de ventas en la mercadería de 
alimentos. Es tipo descriptivo, teniendo 377 alumnos como muestra de la 
institución, así la guía de observación y el cuestionario fueron los 
instrumentos. Concluyeron, que se tuvo buenos resultados con la creación 
del plan, ya que en el 2012 solo se tuvo S/ 577,918 luego de la creación, 
este supero en S/ 619,108, que significa un 7% en el 2013, de acuerdo, 
para el 2014 las ventas apalancaron en S/. 450,896 que representa un 27% 
(p.87). Debemos recalcar que existen excelentes resultados, los cuales 
están relacionado con la calidad de la mercadería que se vende, lo cual es 
una organización muy bien distribuida contando con un respaldo financiero 
y económico, contando que las estrategias se realicen de manera eficiente 
y demostrando que sus clientes son lo mejor para ellos. 
A nivel Regional, tenemos a Escudero, C. Saavedra, J. (2015), 




de mercado de las Cajas Municipales de la ciudad de Tarapoto año 2014”.  
(Tesis de posgrado). Universidad Nacional de San Martín. Tarapoto. Tuvo 
como objetivo principal dar a conocer como infiere la primera variable en la 
segunda. Es de tipo descriptivo – correlacional, conformada por una 
muestra de 8 directivos (gerentes) de diversas entidades financieras, el 
cuestionario aplicado como instrumento. Se concluye que entre las 2 
variables hay una relación alta, ello fue efectuado en el ámbito estadístico 
con la correlación de Pearson, evidenciando 0.045 de nivel de significancia. 
Demostrando que mientras mejor sea la eficacia de la publicidad, será 
mayor la inyección del mercado de estas instituciones, haciendo que los 
clientes estén fidelizados y estos mismo recomienden a demás clientes y 
en lo general se apalancan en estas instituciones las ventas. Al haber 
estudiado diversas cajas municipales, la que sobresalió ha sido la Caja 
Piura contando con una efectividad del 28.06%. 
Guzmán, J. (2015), en el artículo titulado: Estrategia de marketing relacional 
para lograr la fidelización de los clientes. (Artículo científico). Tarapoto. La 
investigación ha tenido como objetivo la efectividad de las acciones de 
marketing para obtener que la demanda de los clientes sea alta en cuanto 
a la mercadería. La investigación fue pre experimental. Para lo siguiente se 
trabajó una encuesta como instrumento que fue evaluada a 216 clientes de 
bodegas. Se tuvo como conclusión que respecto a fidelizar a un cliente con 
la compra de productos unión evidenciando una mejora significativa 
después de haber aplicado como estrategia de ventas la planificadas y 
luego evaluar la eficiencia 6 meses posteriores, se aumentó en un 38% con 
relación al porcentaje que se empezó que fue de 59.82%. Claramente que 
las adquisiciones sumaron y por lo siguiente se notó un alto nivel de 
ingresos y en lo que refiere al servicio prestado se fidelizó y mejoró 
efectivamente para los clientes (p.13). 
Moncada, J. (2017) en su tesis titulado “Estrategias de gestión de venta y 
su relación con la fidelización de clientes de la Farmacia San José, distrito 
de Tarapoto, año 2015”. (Tesis de posgrado). Universidad Nacional de San 
Martín. Tarapoto. Dentro del estudio fue evaluar cómo se interrelacionan 
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las variables del estudio. La investigación es de tipo descriptivo 
correlacional, se tomó 56 principales usuarios de la organización, 
efectuamos el cuestionario como instrumento, analizado con preguntas 
inducidos al tema estudiado Concluyendo que, la poca verificación de los 
planes de ventas ha llevado a las tareas en un 56%. Teniendo en cuenta 
que el jefe considera que una atención efectiva y oportuna genera a que el 
cliente vuelva más seguido y se tome como cliente referente y recurrente. 
Se tuvo como conclusión que las variables no existen correlación. 
Uceda, D. (2015) en su trabajo de investigación titulada “Análisis del 
posicionamiento de Supermercados La Inmaculada, Tarapoto - San Martín. 
(Tesis de posgrado). Universidad César Vallejo. Tarapoto. El estudio ha 
tenido como objetivo general en efectuar un análisis de posicionamiento de 
mercado de la empresa en la ciudad de Tarapoto. La investigación ha sido 
de tipo descriptivo, constituyendo la muestra analizada por el jefe del área 
de ventas. El instrumento empleado fue una entrevista. Concluye que la 
Inmaculada tiene mayor participación de mercado, y se evaluó que tiende 
a ser más del 80% de la población de la región, en la investigación se pudo 
analizar y verificar que la Inmaculada se posiciona con diversas sucursales 
en los diferentes distritos del departamento, logrando ser el mejor 
supermercado a nivel de San Martín, teniendo en cuenta que la Inmaculada 
siempre está innovando y fidelizando a sus clientes mediante los sorteos. 
Tiene como plus el supermercado porque ofrece productos de consumo 
masivo y a un super precio, logrando acoger por parte de ellos en un 67%. 
Dentro de las teorías tenemos a la Gestión de Ventas y Participación de 
Mercado.  
Al hablar sobre Gestión de Ventas, debemos precisar que conforme a lo 
descrito por García (2016), es la negociación efectiva que se efectúa dentro 
del negocio que se relaciona conjuntamente con el cliente final que intenta 
hacer una compra efectiva. (p.11) 
Lo descrito por Mañas (2015), concuerda en una parte con la real 
importancia del ciclo de una empresa, sin importar si se vende un servicio 
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o producto a los clientes principales, los ejecutores de ventas tienden a
concretar y cerrar el ciclo de la venta llevando el proceso de lo planificado . 
(p.29) 
Lo que se refiere Earld (2009), es que contiene todas las acciones y 
actividades que permiten la planificación, atención y ejecución dada entre 
la fuerza ventas y el cliente, y por consecuencia un crecimiento de 
fidelización entre el cliente y la empresa. (p.45) 
Lo refutado por Bertrand (2010), son acciones que son previstas antes y 
después de la ejecución de ventas con el objetivo de apalancar los objetivos 
e incrementar los ingresos, fidelizando de manera efectiva a los clientes 
con la empresa. (p.89) 
De acuerdo a lo refutado por García (2011), concluye que conforma una 
planificación de procesos, planes estratégicos que mejoran a ejecutar la 
venta a un cliente principal, llegando a lograr la ejecución de la venta de los 
productos del portafolio de la empresa. (p.116) 
Por su parte, al hablar de Evaluación de la gestión de ventas, este viene 
con el objetivo de examinar la ejecución de ventas de la organización 
evaluada llamada Almacenes de la Selva S.A.C., provincia de San Martin - 
2021, ejecutando la teoría refutada por el autor García (2011), que a 
continuación se manifiesta en el gráfico. 
Cuando nos referimos al Análisis del cliente, significa evaluar y analizar al 
cliente potencial, con el fin de saber su requerimiento y poder otorgarle el 
catálogo de la mercadería a vender. Efectuando el cierre de venta de una 
manera rápida y segura. (García, 2011; p.120) 
Debemos considerar los siguientes elementos: a) Búsqueda de clientes: 
Hacer indagación de posibles clientes, evaluar el pequeño negocio, que 
ofertas tiene y dar a conocer el valor agregado que puede brindarle el 
portafolio de los productos (p.120). b) Necesidades del cliente: Es conocer 
las deficiencias de nuestros clientes, visitando al cliente frecuentemente 
para informarle las ofertas de los productos dentro del portafolio y ofrecer y 
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ejecutar la venta de los productos con quiebres de stock dentro de su 
negocio (p.120). c) Prospección del cliente objetivo: es determinante 
analizar al cliente, a fin de anticipar el requerimiento de los productos que 
faltan y que ellos conozcan a la empresa que ejecuta las ventas. (p.120) 
Al hablar de la Presentación de Ventas, se pretende comunicar al cliente, 
las ofertas de los productos que la fuerza de ventas piensa vender dentro 
de su portafolio de catálogo de ventas, haciendo un cierre de ventas con el 
cliente final. (García, 2011; p.122) 
Las siguientes actividades están integradas por: a) Evaluación del 
comportamiento del Gestor de Ventas, hacemos mención aquella aptitud, 
al nivel alto de habilidades, y a las cualidades personales del vendedor que 
abarcan una serie de cualidades y/o características pretendiendo ser las 
más accesibles, ya que las ventas aumentan (p.112). b) Conocimiento del 
producto: Es importante que se ejecuten acciones de venta que logren 
metas, con el fin de cumplir objetivos trazados. c) Recursos en la 
presentación de ventas: decimos que son aquellos que se encuentran en 
las actividades de ventas, para lo cual estos informarán o realizarán 
continuas capacitaciones. De esa manera elevando su conocimiento 
potencial y estar acorde al perfil solicitado dentro de la gestión de ventas 
(p.122). d) Seguimiento de la Venta: Significa el constante monitoreo al 
cliente, a fin que adquiera el producto oportunamente evitando el rebote de 
la mercadería, que reciba los beneficios ofrecidos y que el producto este en 
buenas condiciones para la venta. (García, 2011; p.125) 
Ello se conforma por las actividades siguientes: - El contacto con el cliente: 
la organización y/o empresa necesita proporcionar materiales o 
mecanismos para ejercer estrategias de ventas, de tal forma que sea 
efectiva y más rápida; de esta manera se permitirá que los clientes 
aumenten dentro del universo del mercado. -Calidad en la atención: Es 
importante que se supervise o evalúe el trabajo de los colaboradores de 
ventas a fin de tener un sustento de que los objetivos establecidos son 
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cumplidos, teniendo que mantener una alta calidad de empleados que nos 
permita apalancar las ventas. (p.125) 
Para Ramos (2015), participación de mercado es la cantidad de ventas de 
un servicio o producto en la ejecución de ventas del mercado totales del 
cual es participe, añadiendo a que se expresa en unidades monetarias. 
(p.3) 
Cuatrecasas (2010), nos indica que es aquel índice o medición de la 
competitividad, la cual se va desempeñando en una empresa determinada 
con relación a los otros competidores en el mercado. (p.96) 
Para Hoehns (2015), es el análisis y evaluación común de una empresa a 
través de la competitividad dentro un mercado determinado (p.125). 
Por su parte Loureiro (2015), refiere que es el porcentaje que se posee en 
el mercado como empresa, lo cual, conforme a la fidelización del cliente 
puede ser considerado un índice de competitividad, dando a conocer el 
desempeño de la empresa y su crecimiento. (p.12) 
Wheelen & Hunger (2012), la señala como aquella participación dentro de 
un entorno que representa una organización, pudiendo analizar la ejecución 
de ventas y salida en el mercado de la mercadería. (p.47) 
Para Philip & Keller (2010), cuando hablamos de participación del mercado 
nos basamos en los volúmenes de venta que una determinada empresa 
cierra frente a su competencia. (p.154) 
Al evaluar en el mercado la participación tiene su existencia con el objeto 
de analizar cómo se emplea la teoría de Keller & Philip (2010) 
asertivamente, para lo cual existen estrategias que permitan en el mercado 
tener una mayor competitividad. (p.156) 
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Para Philip & Keller (2010), al evaluar al mercado inferimos el 
comportamiento del mismo, donde verificamos y evaluamos factores 
principales que puedan causar daño de manera negativa u óptima, 
visualizando mejor el sector. (p.156) 
Debemos tener en cuenta los siguientes aspectos importantes: 
- Cambios en las preferencias del consumidor: el cliente tiene sus
preferencias, las que están marcadas por los bienes que brindan
ganancia a un negocio. (p.156)
- Evaluación y Análisis de productos nuevos: es importante que el gestor
brinde en el mercado artículos nuevos y en ofertas, con la finalidad de
adicionar valor a los negocios del cliente. (p.156)
- Análisis de fijación de precios: para que el cliente acceda a los productos,
es importante que en su actuación el gestor de ventas abarque y muestre
precios accesibles. (p.156)
Es importante que, para evaluar a los consumidores, el gestor en base a 
una información tenga conocimiento y lo relaciones verídicamente con el 
cliente y la competencia - Philip & Keller, 2010 / p.157. 
- La industria y su tendencia: son todos los productos vendidos por vez
primera a los clientes, siendo consumidos frecuentemente, ello se debe
a la diferencia con los otros productos. (p.157)
- La competencia que actúa en el sector y su Información: significa el
monitoreo y seguimiento a la competencia, para conocer dentro del
mercado los servicios brindados.
- Disponibilidad de la visualización en el mercado de segmentos: siendo
de gran uso los segmentos de mercado para varios sectores, como la
empresa e industria. (p.158)
En la ejecución de mercado es primordial conocer la demanda de los 
clientes dentro del mercado, lo cual se conoce como: La Estimación del 
prospecto del cliente, significando aquello que desea comprar. (p.160) 
15 
- La Información de los clientes: se pretende aumentar la optimización de
los resultados a fin de que los clientes puedan los productos aceptar,
evitando rebote de la mercadería. (p.160)
- Promoción de los servicios o productos: lo definimos como aquel
beneficio o plus al cliente para atender sus necesidades de manera
económica. (p.160)
- El consumo y su tendencia: se hace alusión a los productos que tienen
en consumo mayor porcentaje, ayudando al negocio en la innovación del
cliente, generando más entrada dentro del negocio. (p.160)
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III. METODOLOGÍA
3.1. Tipo y diseño de investigación 
Tipo de estudio 
Para Palomino & Zevallos (2015), esta investigación tiende a ser de tipo 
aplicada, al enfocarse en resolver un determinado problema demostrando la 
institución o empresa objeto de estudio, obteniendo información previamente. 
(p.14) 
Según Best (1998) también es llamada práctica, activa, empírica o dinámica, 
encontrándose íntimamente unida a la investigación básica, ya que depende 
de sus descubrimientos y teóricos aportes para poder generar beneficios y 
bienestar a la sociedad. Sustentándose en la investigación teórica; su 
específica finalidad es aplicar las teorías y argumentos existentes a la 
producción de normas y procedimientos tecnológicos, para dominar y controlar 
procesos o situaciones de la realidad”. (p.39) 
Diseño de investigación 
• Diseño no experimental:
 Dentro del marco de estudia que estamos realizando es no experimental – 
correlacional, realizando la descripción de cada una de las variables en tanto 
conocer cómo se relacionan ambas variables en el estudio es el propósito 
(Palomino & Zevallos, 2015, p.55). 
Por tanto, es “Correlacional” el diseño del estudio. 




M: 347 clientes de Almacenes de la Selva S.A.C. 
O1: Gestión de ventas 
O2: Participación de mercado 
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r: relación 
3.2. Variables y operacionalización 
Variable 1: Gestión de ventas  
Variable 2: Participación de mercado 
3.3. Población, muestra y muestreo 
Población: 
La población fue conformada por los PDV de la Empresa Almacenes de la selva 
S.A.C., siendo estos un total de 3500 clientes. 
Criterios de selección 
Inclusión: Estuvo conformada por los PDV de la empresa Almacenes de la 
Selva S.A.C. de la provincia de San Martín, que accedan a su consentimiento 
para el desarrollo de los instrumentos de investigación. 
Exclusión: Estuvo conformado por los clientes de la empresa Almacenes de la 
Selva S.A.C. de la provincia de San Martín que no den su consentimiento para 
la aplicación de los instrumentos de investigación. 
Muestra:  
Probabilístico, debido a que ha sido determinado aplicando la fórmula:
Donde: 
• N = Tamaño de la población (3500 clientes)
• Z = Nivel de confianza ( 95%)
• o = desviación estándar de la población (0.5)
• e = Margen de error ( .05 = ±5)
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• n = muestra
En el presente caso la muestra estuvo conformada por 347 PDV de la Empresa 
Almacenes de la Selva S.A.C. 
Muestreo 
Muestreo probabilístico, que utiliza formas de métodos de selección aleatoria. 
En este tipo de muestreo probabilístico todos en una población tienen la misma 
oportunidad de ser seleccionados, se obtienen definiendo las características de 
la población y el tamaño de la muestra, y por medio de una selección aleatoria 
o mecánica de las unidades de muestreo y/o análisis.
Debemos recalcar que el objetivo principal del diseño de una muestra 
probabilística es reducir al mínimo este error, al que se le llama error estándar. 
(Johnson, 2014; Brown, 2006; Kalton y Heeringa, 2003; y Kish, 1995)  
Unidad de análisis: Clientes atendidos por Almacenes de la Selva S.A.C. 
3.4. Técnicas e instrumentos de recolección de datos, validez y confiabilidad 
En la variable gestión de ventas se utilizó la técnica denominada encuesta y el 
instrumento propuesto es el “Cuestionario de Gestión de Ventas de los clientes 
de la Empresa Almacenes de la selva S.A.C. 
En la variable participación de mercado se utilizó la técnica denominada 
encuesta y el instrumento propuesto es el “Cuestionario de Participación  de 
Mercado de la Empresa Almacenes de la selva S.A.C”. 
Validez 
La Validación del instrumento a utilizarse se hizo por medio del juicio de 
expertos, a quienes se les proporcionó los cuestionarios y emitieron su 
veredicto en relación a los ítems a ser evaluados. El resultado tuvo como 
promedio de 4,7, representando el 94% de concordancia entre jueces para los 
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instrumentos de ambas variables; lo que indica, que tienen alta validez; 
reuniendo las condiciones metodológicas para ser aplicado: 
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Para la confiabilidad del instrumento se hizo mediante la prueba de alfa de 
Cronbach, la presente investigación ha permitido conocer el nivel de 
confiabilidad, procediendo su aplicación: 
Análisis de confiabilidad: Gestión de ventas 
 Resumen del procesamiento de los casos 
N  % 
Válidos 20 100,0 
Casos Excluidosa 0 ,0 
Total 20 100,0 
a. Eliminación por lista basada en todas
las variables del procedimiento.
Estadísticos de fiabilidad 
 Alfa de Cronbach N de elementos 
,813 16 
Análisis de confiabilidad: Participación de mercado 
Resumen del procesamiento de los casos 
N % 
Casos Válidos 20 100,0 
Excluidosa 0 ,0 
Total 20 100,0 
a. Eliminación por lista basada en todas las variables del
procedimiento. 
Estadísticos de fiabilidad 
Alfa de Cronbach N de elementos 
,981 18 
3.5. Procedimientos 
Esta investigación nació debido a que la empresa Almacenes de la Selva SAC, 
es líder en el mercado, pero falta mejorar la gestión de ventas (Fuerza de 
ventas), y ampliar las ventas dentro del mercado en la Región. 
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3.6. Métodos de análisis de datos 
Se analizó previamente los resultados con el uso de software y métodos 
estadísticos como es el SPSS 21, esto con la finalidad y propósito de dar a 
conocer aquella relación que guarda cada una de las variables estudiadas; para 
posteriormente ser presentadas con figuras y tablas a fin de establecer una 
mejor comprensión. 
3.7. Aspectos éticos 
Los aspectos éticos fueron tomados en cuenta desde los criterios nacionales e 
internacionales, garantizando la calidad del trabajo investigativo, desde los 
principios éticos de beneficencia a favor de la institución y responsabilidad 
social apoyando con herramientas para la solución de problemas identificados 
en la misma. Referente al principio de no maleficencia, los datos son reales; no 
manipulables, con información precisa, sin dañar la integridad de las personas 
o el medio ambiente. Referente al principio de autonomía, se respetó la
privacidad de las personas que formaron parte de la investigación, respecto a 
la información de campo brindada en el instrumento de cada variable 
investigada. Referente al principio de justicia se tuvo en cuenta el 
consentimiento informado, donde la institución y los encuestados tuvieron toda 
la información de la investigación y los permisos requeridos. Por otro lado, se 
respetó la autoría de los autores de todas las investigaciones presentes en la 
investigación, realizando las citas correspondientes mediante el estilo de APA. 
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IV. RESULTADOS
4.1. Proceso de gestión de ventas en la empresa Almacenes de la selva S.A.C.
Figura 1. Actividades Gestión de ventas 
Fuente: Propia Elaboracion 
Se detalla todas y cada una de las acciones realizadas en la ejecución de ventas en la 
empresa Almacenes de la selva S.A.C., provincia de San Martín - 2021, las mismas que 
son desempeñadas por los trabajadores de la organización con el f in de otorgar una 
calidad de servicio al cliente. Se efectúa el análisis del cronograma de ventas cuyo fin 
principal es ver las oportunidades del cliente en cuanto a la mercadería que desea 
comprar, organizando y planificando las estrategias juntamente con los vendedores, 
ejecutando el cronograma de ventas, desarrollando políticas y lineamientos con el f in de 
efectuar la efectividad del gestor de ventas con los clientes, tratando de generar 
fidelización. Es importante señalar que la empresa distribuye sus productos a un universo 
de clientes de 3500 PDV, entre los principales PDV tenemos al Comercial Bravo, 
Comercial Reyes, Comercial Zurita, Abarrotes Leyva, Inversiones el Tumi, Inversiones 
Papillon, comercial Jorgito, comercial manolo, Comercial Aquino, Supermercados la 
Inmaculada entre otros, los mismos PDV que se encuentran en Tarapoto, Yurimaguas, 
Sisa, Nueva Cajamarca, Rioja, Moyobamba, Picota, Bellavista y Juanjuí, generando 
mayor demanda y participación de 65% en la ciudad de Nueva Cajamarca y Tarapoto, 
entre los principales competidores tenemos  DEX Alicorp, Inversiones G&R, Corporación 
Romero. 
4.2. Nivel de gestión de ventas en la empresa Almacenes de la Selva S.A.C., 
provincia de San Martín, 2021. 
A fin de determinar el nivel de gestión de ventas, tras la descripción de las 
actividades se procedió con el apoyo de la información recopilada a la 







de la venta 
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Tabla 1 
NIVEL DE GESTION DE VENTAS 
ESCALA DEL 
INTRUMENTO 
ESCALA DE LA VARIABLE F % 
Nunca 
Casi nunca 
Bajo 75 22% 
A veces Medio 218 63% 
Casi siempre 
Siempre 
Alto 54 15% 
Total 347 100% 
Fuente: Cálculo del cuestionario de G.V. 
Figura 2. Nivel de gestión de ventas 
Fuente: Cálculo del cuestionario de G.V. 
Interpretación: 
Conforme se aprecia, de los 347 PDV que fueron encuestados, representan 
el 22% (75 clientes) señalaron que presenta un nivel “bajo” la gestión de las 
ventas de Almacenes de la Selva S.A.C, el 63% (218 clientes) precisan que 
el nivel de ventas es “medio” y el 15% (54 clientes) infieren que es “alto”. 
Esto debido a que no tienen capacitación adecuada los encargados de 
ventas, al momento de ofrecer los productos de la empresa y no cumplen 
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4.3. Nivel de participación de mercado en la empresa Almacenes de la 
Selva S.A.C., provincia de San Martín, 2021. 
Se describen a continuación, se obtuvo como resultados al evaluar el 
cuestionario a los PDV de Almacenes de la selva S.A.C lo siguiente: 
Tabla 2 
Nivel de participación de mercado 
ESCALA DEL 
INTRUMENTO 
E. VARIABLE F % 
Nunca Casi 
nunca 
Bajo 75 22% 
A veces Medio 155 44% 
Casi siempre 
Siempre 
Alto 117 34% 
Total 347 100% 
Fuente: Cálculo del cuestionario de P.M. 
Figura 3. Nivel de participación de mercado 
Fuente: Cálculo del cuestionario de P.M. 
Interpretación: 
De la tabla 4 y figura 3, se desprende que, del total de 347 PDV, el 22% 
mencionan que la empresa tiene como de participación en el mercado un 
nivel “bajo”, por su parte el 44% precisan que la participación en el mercado 
es de nivel “medio” y aquellos puntos de ventas que representan el 34% 
infieren que el nivel es “alto” de la participación en el mercado. Ello debido 
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sobre sus preferencias. Aunado a ello, que no se dan promociones 
constantes en la empresa Almacenes de la Selva SAC con la finalidad de 
posicionarse como uno de los mejores y fidelizar al cliente, para lo cual 
tienen en cuenta que en la ciudad hay aparición de empresas nuevas. 
4.4. Relación entre la gestión de ventas y la participación de mercado en 
la empresa Almacenes de la Selva S.A.C, provincia de San Martín, 
2021. 
Características de normalidad: Gestión de ventas y participación de 
mercado en la empresa Almacenes de la Selva S.A.C, provincia de 
San Martín - 2021. 
Para tener en cuenta que estadístico utilizar enla correlación de las 
variables, utilizaremos la prueba de Kolmogov – Smirnov . 





N 347 347 
Parámetros normales a,b Media 20,2500 28,8020 
Desviación estándar 3,96578 4,38642 
Máximas diferencias 
extremas 
Absoluta ,156 ,146 
Positivo ,111 ,146 
Negativo -,156 -,098 
Estadístico de prueba ,156 ,146 
Sig. asintótica (bilateral) ,061c ,105c 
a. La distribución de prueba es normal.
b. Se calcula a partir de datos.
c. Corrección de significación de Lilliefors.
Interpretación: 
Evidenciamos que el nivel de significación en la variable gestión de ventas es mayor 
a alfa (p – valor = 0.61) y la variable participación de mercado es también mayor a 
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alfa (p – valor = 0.11), con lo cual concluimos que las dos variables tienden a una 
distribución normal con un 95% de confianza. 
Características de correlación: Gestión de ventas y participación de mercado 
en la empresa Almacenes de la Selva S.A.C, provincia de San Martín - 2021.  
Objetivo principal de la investigación, procedemos a utilizar por criterios 
paramétricos la prueba de correlación de Pearson para determinar la relación entre 






Gestión de ventas Correlación de 
Pearson 
1 ,738** 
Sig. (bilateral) ,000 






Sig. (bilateral) ,000 
N 347 347 
**. La correlación es significativa en el nivel 0,01 (bilateral). 
Interpretación: 
Según la tabla de correlación Podemos observar que existe una correlación 
alta (0.738) entre Gestión de ventas y participación de mercado en la 
empresa Almacenes de la Selva S.A.C, También se evidencia los datos se 
correlacionan de manera directa positiva, a mejor gestión de ventas se 




Se conoció que la organización Almacenes de la Selva S.A.C., realiza tres
actividades importantes las cuales son de control, ejecución y seguimiento
de las ventas, las cuales de manera regular son desarrolladas ya existen
incumplimiento y ciertas falencias que repercuten en la participación del
mercado y calidad de atención conforme lo han señalado los clientes.
Al respecto, Córdova, D. (2014) en su investigación demuestra resultados
relacionados, debido a que dentro de sus conclusiones está el hecho de
que no existe una guía para ayudar en el área de ventas respecto a la
planificación en cada una de las actividades, objetivos y metas, lo que
destinó a un cumplimiento de 35% de los objetivos trazados únicamente,
teniendo en participación de mercado un 65%. En esa misma línea, se pudo
evidenciar que las funciones en la empresa no dependían de un plan
estratégicos de ventas. Por su parte, al hablar sobre la organización, este
padece de recursos que ayuden con en el visto bueno de los nuevos
vendedores, debido a que no cumplen con el perfil idóneo y en varias
ocasiones no se logre los objetivos propuestos por la empresa. Finalmente,
se ha corroborado que la organización tiene vendedores que no han
realizado de manera conforme su trabajo para así poder lograr los
objetivos.
En la evaluación del nivel de gestión de ventas en Almacenes de la Selva
S.A.C., provincia de San Martín - 2021, se deberá tomar en consideración
en lo señalado en su investigación por Earld (2009), al indicar que todas las
acciones y actividades, que permiten la atención y coordinación calificada
entre el gestor ventas y el cliente, obteniendo una mayor fidelización al ser
considerada en la gestión de ventas.
Por su parte, Bertrand (2010), refiere que son actividades organizadas y
programadas con un antes y después de las ventas con el propósito de
mejorar los ingresos y elevar las ventas se considera gestión de ventas,
creando en cada cliente que recurre a una empresa una satisfacción.
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La teoría de García (2011) como autor principal, señala que cuando al 
referirse a procesos y actividades que ayuden a evaluar a un potencial PDV 
a fin de adquirir determinados productos ofrecidos por el vendedor, es 
hablar de estrategia de ventas. Con estas teorías de la G.V. se concluyó 
que la empresa Almacenes de la Selva S.A.C., es medio con un 63%, ya 
que el vendedor tiene desconocimiento de aquellos quiebres de stock de 
los clientes en cuanto a la mercadería que se viene comercializando, 
adicional a ello, no suele ser del todo entendible la información que imparte 
el vendedor. No obstante, por parte de los clientes se evidencia que los 
gestores cuentan con un cronograma de las actividades y una 
programación, para permitir que lleguen en el tiempo oportuno los 
productos solicitados; además que la relación de ambas partes es 
apropiada y buena.  
Respecto a la investigación realizada por Guillen, S. Y Sánchez, K. (2017), 
se concluyó que la empresa no proporcionaba los productos 
oportunamente y a tiempo en la etapa de preventa, y luego de haber 
entregado los productos, no evaluaban la satisfacción de la cantidad y 
calidad en los productos los gestores, evidenciándose la falta de planes 
estratégicos y metodológicos.  
Finalmente, no se ha demostrado que la empresa cumpla adecuadamente 
en el área de ventas una serie de reglas, ello con el fin de permitir 
incrementarlas, mejorarlas y obtener mayores beneficios.  
Sobre este punto, de Córdova, D. (2014) en su investigación presenta 
algunos resultados que se relacionan, en tanto tuvo como conclusión que 
el área de ventas no contaba con una guía e índice que permita organizar y 
planificar sus metas, actividades y objetivos de la empresa, conllevando que 
se rija únicamente el 35% de las metas propuestas, teniendo de 
participación de mercado solo el 65%.  
No obstante, si hablamos de resultados totalmente diferentes, tenemos la 
investigación de Aravena, S. Y Carreño, C. (2013) ya que llegó como 
conclusión que cuentan con un plan de estratégico la empresa Campos 
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SAC, lo que le permitió tener conocimiento de las deficiencias en un 78%, 
así como determinar cuáles son las necesidades de sus clientes, para así 
poder suplir y sustentar productos al cliente. Esto genera la satisfacción del 
cliente y un nivel de fidelización alto. Asimismo, Soriano, J. (2015) reflejó 
positivos resultados ya que en el año 2012 alcanzaba S/. 577,918 luego de 
la creación del plan; obteniendo un aumento del S/. 619,108, que 
representa el 7% en el año 2013. Por el contrario, aumentaron las ventas 
en un 27%, representado por el S/. 450,896 para el 2014, ya que no se 
controló y supervisó las actividades del plan. 
Al respecto, es importante precisar que es un índice de competitividad el 
nivel de participación en el mercado, que refleja cómo se desempeña una 
empresa determinada de manera positiva en el mercado conforme lo 
señala Cuatrecasas (2010) con relación a sus competidores.  
Para la teoría de Hoehns (2015) el examen de la competitividad de una 
empresa inmerso en el mercado es la participación de mercado. Por su 
parte, para Philip & Keller (2010) la participación del mercado tiene significado 
en los volúmenes de ventas o respecto a una marca con relación a sus 
rivales en el mercado. Finalmente, para Wheelen & Hunger (2012) la salida 
de los productos en el mercado y el nivel de ventas se evidencia con el 
posicionamiento que presenta una organización dentro de un determinado 
contexto.   
Estas teorías mencionadas han permitido la elaboración de los 
instrumentos aplicados para conocer que la participación del mercado de la 
empresa Almacenes de la Selva S.A.C., provincia de San Martín es un 
44%, lo que representa un nivel medio, esto debido a que la empresa 
presente determinadas deficiencias que limitan su participación y 
posicionamiento en el mercado, dentro de las cuales podemos mencionar 
la falta de información de aquellos productos que en la actualidad se 
encuentran en tendencia en el mercado o de aquellos productos con mayor 
rotación, siendo un factor determinante e importante en el desarrollo 
económico de los clientes.  
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No obstante, debemos señalar que la entrega de catálogos, la realización 
de promociones y la temporada de bajos precios ha permitido que la 
empresa Almacenes de la Selva S.A.C., tenga una mayor participación en 
el mercado y apalanque el nivel de ventas en la empresa.  
Al respecto, resulta importante precisar que los ejecutores de ventas deben 
contar con la información e historia de cada uno de sus clientes, para de 
esta manera generar en la fidelización y satisfacción de los clientes un nivel 
considerable. 
Sobre lo mencionado, lo estudiado por Cantos, M. y Alcívar, A (2014), tiene 
similares resultados, en tanto en dicho estudio se concluyó que crear un 
padrón permitió ubicar a cada cliente y de esa manera se logró otorgar un 
mejor servicio por parte de la empresa. En esa misma línea, es importante 
acotar que la elaboración y aplicación a los clientes de las encuestas 
demostró en los resultados que ellos manifiesten que necesitan un idóneo 
confort en tanto en algunos días se suele esperar más del tiempo ofrecido 
por el servicio. Adicional a ello, el plan de la empresa ha permitido aumentar 
un 3% considerable y logró posicionar a la empresa en el mercado nacional. 
En esa misma línea, la investigación de Rodríguez, A. (2009) presentó 
resultados adversos, ya que la empresa no obtuvo los resultados 
esperados, en tanto solo se alcanzó un 68% en la comercialización de los 
productos, debido a la falta de estrategias y dirección de los gestores de 
ventas, adicionando que, dicha compañía presentó una situación difícil, lo 
que necesitó que este pase para mejorar su producto por una cantidad de 
cambios, así como la implantación y difusión de ideas innovadoras que a 
la imagen de la empresa mejoren. Por otro contexto, es importante 
mencionar que el producto es poco ofrecido, presentando una débil y poca 
demanda, ya que al ser un producto artesanal este no ha resultado lo 
suficientemente atractivo para que sea ofrecido a otros lugareños.  
En su investigación, Moncada, J. (2017) demostró congruentes resultados, 
ya que llegó a la conclusión que el incumplimiento de actividades en un 
56% ha provocado la disminución de evaluación de estrategias de gestión 
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de ventas. Adicional a ello, se precisa que una atención armoniosa y 
especializada tiende a que el cliente vuelva varias lo que lo consolida como 
un cliente recurrente y leal. Se tuvo como ultima conclusión, que entre las 
variables estudiadas no existe correlación. 
Obtenido los resultados, se puede evidenciar la existencia de una relación 
descriptiva e inferencial entre cada una de las variables de estudio, debido 
a que el nivel de correlación es 0,738, lo que tiene una significancia bilateral 
obtenida al ser menor a 0.05, es decir 0.00, de esta manera confirmamos una 
considerable correlación positiva, conllevando a aceptar la hipótesis de que 
si existe relación entre la gestión de ventas y la participación de mercado 
en la empresa Almacenes de la selva S.A.C., provincia de San Martin, 
2021.  
Estos resultados preservan una relación y armonía con la investigación de 
Escudero, C. Saavedra, J. (2015), el cual reflejó que existe una relación alta 
entre las variables, lo cual se evidenció  de manera estadística con la 
correlación de Pearson, evidenciando un nivel de significancia de 0.045, lo 
que significa que a mayor eficacia en cuanto a la publicidad de las 
entidades y/o empresas, mayor será su participación en el mercado, 
provocando que los clientes sean leales y puedan dar recomendaciones, lo 
que genera que las ventas aumenten. 
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VI. CONCLUSIONES
6.1. La empresa Almacenes de la Selva SAC, realiza tres actividades
importantes, las cuales son el de control, ejecución y seguimiento de 
ventas, las cuales son desarrolladas de manera regular, evidenciando 
situaciones y deficiencias que se ven reflejados en la afectación de la 
P.M. 
6.2. Un nivel medio de 63% presenta la Distribuidora Almacenes de la 
Selva S.A.C con respecto a la gestión de ventas, evidenciando que a 
los clientes les falta información veraz y asertiva por parte del ejecutor 
y/o gestor, así como errores en las líneas de precios de los productos 
y de comercialización. Asimismo, el hecho que los productos que se 
han solicitado lleguen en un tiempo veraz y oportuno, se debe a que 
los ejecutores cuentan con un cronograma y una programación 
asertiva de sus actividades de manera ordenada. 
6.3. La participación del mercado de la Distribuidora Almacenes de la 
selva S.A.C., presenta un nivel medio de 44%, esto debido a que se 
evidenció la falta de información de aquellos productos que se 
encuentran en tendencia y con mayor rotación. De otra forma, la 
entrega de catálogos, la realización de promociones y ofertas de 
precios bajos ha permitido que la empresa obtenga un incremento de 
PDV en el mercado.
6.4. En relación al objetivo general, se ha aceptado la hipótesis que indica 
que si existe relación significativa entre la gestión de ventas y la 
participación de mercado en la distribuidora Almacenes de la selva 
S.A.C., provincia de San Martín, 2021”, lo cual se evidencia con el 
hecho de que la significancia bilateral es inferior a 0.05, es decir 0.00, 
ello se evidencia con la relación inferencial y descriptiva. Respecto al 
nivel de correlación, se confirma una correlación positiva considerable 
en tanto esta es de 0,78. Adicional a ello, se ha demostrado que la 




7.1. A los responsables de las acciones y/o actividades de gestión de ventas 
de la distribuidora Almacenes de la Selva S.A.C se les recomienda, que 
cumplan eficientemente con la programación de ventas y con cada una 
de las actividades dictadas, a fin de tener en el mercado una mayor 
participación. 
7.2. Se les recomienda a los ejecutores y/o gestores de ventas de la 
distribuidora Almacenes de la selva S.A.C, el empleo de recursos y 
materiales apuntes para conocer datos exactos; ello con el fin de que 
al cliente se le proporcione información asertiva y confiable en relación 
a los productos y sus precios. 
7.3. Al jefe de ventas de la empresa Almacenes de la Selva S.A.C., de la 
Provincia de San Martín se le recomienda, que realice frecuentemente 
encuestas, ya que éstas permiten realizar una evaluación de las 
necesidades que no se cubren y poder obtener el posicionamiento en el 
mercado con nuevos artículos o servicios que se relaciones con la 
satisfacción del cliente. 
7.4. Al gerente general de la empresa Almacenes de la Selva S.A.C. se le 
recomienda, considerar en su plan de trabajo la aplicación y 
procesamiento de encuestas a sus clientes potenciales en la región San 
Martín, para determinar y analizar si se adquieren los productos que se 
comercializa, reflexionar y mejorar el grado de satisfacción con los 
principales proveedores. De esa manera poder adquirir el conocimiento 
de las razones y fundamento por los cuales no compraron el producto 
y cuáles son esos motivos y razones de importancia para su compra. 
Teniendo resultados exactos, podrán hacer la elaboración de 
propuestas de solución para poder captar más clientes y posicionarse 
en el mercado. 
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ANEXOS
Matriz de Operacionalización de variables 











constituye una serie 
de procesos, 
actividades que 
ayudan a persuadir a 
un cliente potencial a 
fin que adquiera un 
producto que ofrece 
el gestor de ventas 
(p.116). 
Se medirá la gestión 
de ventas, con el 
empleo de un 
cuestionario, 
dirigidos a los 
clientes de la 
empresa estudiada. 
Análisis de clientes 
Búsqueda de clientes.  
ORDINAL 
Necesidades del cliente. 
Prospección del cliente objetivo 
Presentación de 
ventas  
Evaluación del comportamiento del 
vendedor 
conocimiento del producto 
Recursos en la presentación de ventas 
Seguimiento de la 
venta 
Contacto con el cliente 




Philip & Keller (2010), 
refieren que la 
participación del 
mercado se basa en el 
volumen de ventas de 
una empresa o marca 




Se medirá la 
participación de 
mercado, con el 
empleo de un 
cuestionario, 
dirigidos a los 
clientes de la 
empresa Almacenes 
de la Selva S.A.C. 
Evaluación del 
mercado 
Cambios en la preferencia del consumidor 
Análisis y evaluación de nuevos productos 
Análisis sobre la fijación de precios 
Evaluación a los 
consumidores 
Tendencia de la industria 
información sobre la competencia que actúa 
en el sector 





Información sobre los clientes 
Promoción de los productos o servicios 
Tendencias de consumo 
Fuente: Elaboración propia 
Matriz de consistencia 
Título: “Gestión de ventas y participación de mercado en la empresa Almacenes de la Selva S.A.C., provincia de San Mart ín - 2021” 
Formulación del problema Objetivos Hipótesis Técnica e 
Instrumentos 
Problema general Objetivo general Hipótesis general 
¿Qué relación existe entre la gestión de 
ventas y la participación de mercado en la 
empresa Almacenes de la selva S.A.C., 
provincia de San Martin? 
Problemas específicos: 
¿Cómo es el proceso de gestión de ventas 
en la empresa Almacenes de la selva 
S.A.C., provincia de San Martin, 2021? 
¿Cuál es el nivel de gestión de ventas en la 
empresa Almacenes de la selva S.A.C., 
provincia de San Martin, 2021? 
¿Cuál es el nivel de participación de 
mercado en la empresa Almacenes de la 
selva S.A.C., provincia de San Martin, 
2021? 
Establecer la relación que existe entre la 
gestión de ventas y la participación en la 
empresa Almacenes de la selva S.A.C., 
provincia de San Martin. 
Objetivos específicos 
Conocer el proceso de gestión de ventas en la 
empresa Almacenes de la selva S.A.C., 
provincia de San Martin, 2021. 
Determinar el nivel de gestión de ventas en la 
empresa Almacenes de la selva S.A.C., 
provincia de San Martin, 2021. 
Determinar el nivel de participación de 
mercado en la empresa Almacenes de la selva 
S.A.C., provincia de San Martin, 2021. 
Hi: Existe relación significativa entre la gestión de ventas y la 
participación de mercado en la empresa Almacenes de la selva 
S.A.C., provincia de San Martin, 2021. 
Ho: No existe relación significativa entre la gestión de ventas y la 
participación de mercado en la empresa Almacenes de la 
selva S.A.C., provincia de San Martin, 2021. 
Hipótesis específicas 
H1: El proceso de gestión de ventas en la empresa Almacenes de 
la selva S.A.C., provincia de San Martin, 2021, se desarrolla 
de manera regular. 
H2 El nivel de gestión de ventas en la empresa Almacenes de la 
selva S.A.C., provincia de San Martin, 2021, es medio. 
H3 El nivel de participación de mercado en la empresa Almacenes 





Diseño de investigación Población y muestra Variables y dimensiones 
Población 
La población estuvo conformada por los 
clientes de la Almacenes de la selva S.A.C., 
provincia de San Martin, siendo estos un total 
de 3500 clientes. 
Variables Dimensiones 
Gestión de ventas 
- Evaluación del programa de ventas
- Ejecución del programa de ventas
- Monitoreo del programa de ventas
Participación de mercado 
- Evaluación del mercado
- Evaluación a los consumidores
- Estimación del prospecto del cliente 
M: 347 clientes de la empresa Almacenes 
de la selva  
O1: Gestión de ventas 




La muestra estuvo constituida por 347 
clientes de la empresa Almacenes de la selva 
S.A.C. 
Instrumentos de recolección de información 
Instrumentos: Cuestionario de Gestión de ventas 
El presente instrumento tiene como fin, evaluar las actividades ejecutadas en la 
empresa Almacenes de la Selva S.A.C., provincia de San Martín -2021, con respecto 
a la gestión de ventas. En donde se le pide que conteste de manera verídica, y cierta 
marcando con una (x) en el recuadro que crea correspondiente. 
Nunca 1 Casi nunca 2 A veces 3 Casi siempre 4 Siempre 5 
V1= Gestión de ventas Escala 
D1 Análisis del cliente 1 2 3 4 5 
Búsqueda de clientes 
1 ¿Ha evidenciado usted que el gestor de ventas ejecuta una 
programación a fin de brindarle un adecuado servicio? 
2 ¿El mensaje que le proporciona el gestor de venta es adecuada 
y resuelve sus necesidades? 
Necesidades del cliente 
3 ¿ha visto que el gestor de venta cuenta con una relación de 
todos sus clientes? 
4 ¿El gestor de ventas suele conocer las necesidades de sus 
clientes? 
Prospección del cliente objetivo 
5 ¿Su relación con el gestor de ventas suele ser adecuada? 
6 ¿Ha visto que el gestor de ventas emplea recursos tecnológicos 
para brindarle un adecuado servicio? 
D2 Presentación de ventas 
Evaluación del comportamiento del vendedor 
7 ¿La conducta del gestor de ventas suele ser la apropiada? 
8 ¿El gestor de ventas suele ser muy hábil en las actividades que 
ejecuta? 
Conocimiento del producto 
9 ¿Suele el gestor de ventas ser motivado al brindarle sus 
servicios? 
10 ¿El gestor de ventas actúa con liderazgo a fin de solucionar las 
deficiencias que se presentan durante el servicio? 
Recursos en la presentación de ventas. 
11 
¿ha escuchado que el gestor de ventas participa constantemente 
de capacitaciones, a fin de brindarle un eficiente servicio? 
 
12 ¿El gestor de ventas aplica nuevas tendencias, tras las 
capacitaciones recibidas? 
D3 Seguimiento de la venta 
Contacto con el cliente 
13 ¿El gestor de ventas suele hacer uso de recursos que le permite 
ejecutar su servicio oportunamente? 
14 ¿Ha escuchado que la empresa, proporciona a los gestores de 
ventas de recursos para brindarle un servicio eficiente? 
Calidad en la atención. 
15 ¿El gestor de ventas suele suplir todas sus necesidades, en 
relación a los productos que comercializa? 
16 ¿El gestor de ventas cumple con brindarle un adecuado 
servicio? 
Instrumentos: Cuestionario de Participación de mercado 
El presente instrumento tiene como fin, evaluar las actividades ejecutadas en la 
empresa Almacenes de la selva S.A.C, provincia de San Martín, con respecto a la 
participación de mercado. En donde se le pide que conteste de manera verídica, y cierta 
marcando con una (x) en el recuadro que crea correspondiente. 
Nunca 1 Casi nunca 2 A veces 3 Casi siempre 4 Siempre 5 
V2= Participación de mercado Escala 
D1 Evaluación del mercado 1 2 3 4 5 
Cambios en las preferencias del consumidor 
1 ¿El gestor de ventas suele conocer sus preferencias, en relación 
a los productos? 
2 ¿El gestor de ventas considera su presupuesto para ofrecerle un 
producto? 
Análisis y evaluación de nuevos productos. 
3 ¿El gestor de ventas suele presentarle productos nuevos, en 
relación a sus necesidades? 
4 ¿El gestor de ventas se preocupa en ofrecerle productos nuevos 
que van acorde a su presupuesto? 
Análisis sobre la fijación de precios. 
5 ¿La empresa Almacenes de la selva S.A.C. coordina con usted 
para determinar el precio adecuado de algún producto? 
6 ¿Los precios son acordes a la calidad del producto? 
D2 Evaluación a los consumidores 
Tendencia de la industria 
7 ¿El gestor de venta le ofrece productos que son nuevas 
tendencia en el ámbito industrial? 
8 ¿El gestor de ventas le proporciona catálogos y muestras de 
aquellos productos que se encuentra en tendencia, con la 
finalidad de incrementar la comercialización y variabilidad de 
sus productos? 
Información sobre la competencia que actúa en el sector. 
9 ¿Los gestores de venta de la competencia se relacionan 
adecuadamente con su persona? 
10 ¿Los gestores de ventas suelen realizar comparaciones o 
diferencia en relación al precio y calidad de los productos que 
ofrece la competencia? 
Visualización de segmentos de mercado disponibles. 
11 ¿La empresa Almacenes de la selva, sectoriza a sus clientes 
de acuerdo a magnitud y situación económica, a fin de 
brindarle una buena calidad de servicio? 
12 ¿La empresa Almacenes de la selva le presenta estrategias de 
precios 
de acuerdo a su segmento, a fin de ampliar su cartera de 
clientes? 
D3 Estimación del prospecto del cliente 
Información sobre los clientes 
13 ¿Los gestores de ventas tienen conocimiento de los datos 
relevantes de la empresa? 
14 ¿Los gestores de ventas conocen las necesidades de su 
empresa? 
Promoción de los productos o servicios 
15 ¿La empresa Almacenes de la selva suele realizar 
promociones? 
16 ¿La empresa Almacenes de la selva, realiza temporadas de 
precios bajos? 
Tendencias de consumo 
17 ¿La empresa Almacenes de la selva, se preocupa en ofrecerle 
productos con mayor rotación en el mercado? 
18 ¿La empresa considera el consumo frecuente de la población en 
relación a su rubro, para ofrecerle productos nuevos e 
innovadores que contribuyan en su desarrollo económico? 
INFORME DE OPINIÓN SOBRE INSTRUMENTO DE INVESTIGACIÓN CIENTÍFICA 
I. DATOS GENERALES
Apellidos y nombres del experto : Ramírez Pinedo, Elsa Mavila 
Institución donde labora : SUNAFIL 
Especialidad : Magister en Administración de negocios MBA 
Instrumento de evaluación  : Cuestionario de Participación de Mercado 
Autor (s) del instrumento (s) : Céliz Oliveira, Fernando 
II. ASPECTOS DE VALIDACIÓN
MUY DEFICIENTE (1)   DEFICIENTE (2)   ACEPTABLE (3)    BUENA (4)    EXCELENTE (5) 
CRITERIOS INDICADORES 1 2 3 4 5 
CLARIDAD 
Los ítems están redactados con lenguaje apropiado y libre de 
ambigüedades acorde con los sujetos muestrales. 
X 
OBJETIVIDAD 
Las instrucciones y los ítems del instrumento permiten 
recoger la información objetiva sobre la variable, en todas sus 
dimensiones e indicadores conceptuales y operacionales. 
X 
ACTUALIDAD 
El instrumento demuestra vigencia acorde con el 
conocimiento científico, tecnológico, innovación y legal 
inherente a la variable: PARTICIPACIÓN DE MERCADO 
X 
ORGANIZACIÓN 
Los ítems del instrumento reflejan organicidad lógica entre la 
definición operacional y conceptual respecto a la variable, de 
manera que permiten hacer inferencias en función a las 
hipótesis, problema y objetivos de la investigación. 
X 
SUFICIENCIA 
Los ítems del instrumento son suficientes en cantidad y 
calidad acorde con la variable, dimensiones e indicadores. 
X 
INTENCIONALIDAD 
Los ítems del instrumento son coherentes con el tipo de 
investigación y responden a los objetivos, hipótesis y variable 
de estudio: participación de mercado 
X 
CONSISTENCIA 
La información que se recoja a través de los ítems del 
instrumento, permitirá analizar, describir y explicar la 
realidad, motivo de la investigación. 
X 
COHERENCIA 
Los ítems del instrumento expresan relación con los 




La relación entre la técnica y el instrumento propuestos 
responden al propósito de la investigación, desarrollo 
tecnológico e innovación. 
X 
PERTINENCIA 
La redacción de los ítems concuerda con la escala valorativa 
del instrumento. 
X 
PUNTAJE TOTAL 48 
(Nota: Tener en cuenta que el instrumento es válido cuando se tiene un puntaje mínimo de 41 “Excelente”; sin embargo, 
un puntaje menor al anterior se considera al instrumento no válido ni aplicable)  
III. OPINIÓN DE APLICABILIDAD:
Instrumento coherente y viable para su aplicación.
PROMEDIO DE VALORACIÓN: 4.8 = Buena 
Tarapoto, 21 de mayo de 2021 
………………………………………………………… 
ELSA MAVILA RAMÍREZ PINEDO 
MAGISTER EN ADMINISTRACIÓN DE NEGOCIOS 
INFORME DE OPINIÓN SOBRE INSTRUMENTO DE INVESTIGACIÓN CIENTÍFICA 
I. DATOS GENERALES
Apellidos y nombres del experto : Ramírez Pinedo, Elsa Mavila 
Institución donde labora : SUNAFIL 
Especialidad : Magister en Administración de negocios MBA 
Instrumento de evaluación  : Cuestionario de Gestión de Ventas 
Autor (s) del instrumento (s) : Céliz Oliveira, Fernando 
II. ASPECTOS DE VALIDACIÓN
MUY DEFICIENTE (1)   DEFICIENTE (2)   ACEPTABLE (3)    BUENA (4)    EXCELENTE (5) 
CRITERIOS INDICADORES 1 2 3 4 5 
CLARIDAD 
Los ítems están redactados con lenguaje apropiado y libre de 
ambigüedades acorde con los sujetos muestrales. 
X 
OBJETIVIDAD 
Las instrucciones y los ítems del instrumento permiten 
recoger la información objetiva sobre la variable, en todas sus 
dimensiones en indicadores conceptuales y operacionales. 
X 
ACTUALIDAD 
El instrumento demuestra vigencia acorde con el 
conocimiento científico, tecnológico, innovación y legal 
inherente a la variable: Gestión de ventas. 
X 
ORGANIZACIÓN 
Los ítems del instrumento reflejan organicidad lógica entre la 
definición operacional y conceptual respecto a la variable, de 
manera que permiten hacer inferencias en función a las 
hipótesis, problema y objetivos de la investigación. 
X 
SUFICIENCIA 
Los ítems del instrumento son suficientes en cantidad y 
calidad acorde con la variable, dimensiones e indicadores. 
X 
INTENCIONALIDAD 
Los ítems del instrumento son coherentes con el tipo de 
investigación y responden a los objetivos, hipótesis y variable 
de estudio: Gestión de ventas. 
X 
CONSISTENCIA 
La información que se recoja a través de los ítems del 
instrumento, permitirá analizar, describir y explicar la 
realidad, motivo de la investigación. 
X 
COHERENCIA 
Los ítems del instrumento expresan relación con los 




La relación entre la técnica y el instrumento propuestos 
responden al propósito de la investigación, desarrollo 
tecnológico e innovación. 
X 
PERTINENCIA 
La redacción de los ítems concuerda con la escala valorativa 
del instrumento. 
X 
PUNTAJE TOTAL 46 
(Nota: Tener en cuenta que el instrumento es válido cuando se tiene un puntaje mínimo de 41 “Excelente”; sin embargo, 
un puntaje menor al anterior se considera al instrumento no válido ni aplicable) 
III. OPINIÓN DE APLICABILIDAD: El instrumento muestra coherencia metodológica por lo
que procede su aplicación
Instrumento coherente y viable para su aplicación. 
PROMEDIO DE VALORACIÓN: 4.6 = Buena  
Tarapoto, 21 de mayo de 2021 
………………………………………………………… 
ELSA MAVILA RAMÍREZ PINEDO 
MAGISTER EN ADMINISTRACIÓN DE NEGOCIOS 
INFORME DE OPINIÓN SOBRE INSTRUMENTO DE INVESTIGACIÓN CIENTÍFICA 
I. DATOS GENERALES
Apellidos y nombres del experto : Bermudez Flores, Milagros María 
Institución donde labora : SUNAFIL 
Especialidad : Magister en Administración de negocios MBA 
Instrumento de evaluación  : Cuestionario de Participación de Mercado 
Autor (s) del instrumento (s) : Céliz Oliveira, Fernando 
II. ASPECTOS DE VALIDACIÓN
MUY DEFICIENTE (1)   DEFICIENTE (2)   ACEPTABLE (3)    BUENA (4)    EXCELENTE (5) 
CRITERIOS INDICADORES 1 2 3 4 5 
CLARIDAD 
Los ítems están redactados con lenguaje apropiado y libre de 
ambigüedades acorde con los sujetos muestrales. 
X 
OBJETIVIDAD 
Las instrucciones y los ítems del instrumento permiten 
recoger la información objetiva sobre la variable, en todas sus 
dimensiones e indicadores conceptuales y operacionales. 
X 
ACTUALIDAD 
El instrumento demuestra vigencia acorde con el 
conocimiento científico, tecnológico, innovación y legal 
inherente a la variable: PARTICIPACIÓN DE MERCADO 
X 
ORGANIZACIÓN 
Los ítems del instrumento reflejan organicidad lógica entre la 
definición operacional y conceptual respecto a la variable, de 
manera que permiten hacer inferencias en función a las 
hipótesis, problema y objetivos de la investigación. 
X 
SUFICIENCIA 
Los ítems del instrumento son suficientes en cantidad y 
calidad acorde con la variable, dimensiones e indicadores. 
X 
INTENCIONALIDAD 
Los ítems del instrumento son coherentes con el tipo de 
investigación y responden a los objetivos, hipótesis y variable 
de estudio: Participación de mercado 
X 
CONSISTENCIA 
La información que se recoja a través de los ítems del 
instrumento, permitirá analizar, describir y explicar la 
realidad, motivo de la investigación. 
X 
COHERENCIA 
Los ítems del instrumento expresan relación con los 




La relación entre la técnica y el instrumento propuestos 
responden al propósito de la investigación, desarrollo 
tecnológico e innovación. 
X 
PERTINENCIA 
La redacción de los ítems concuerda con la escala valorativa 
del instrumento. 
X 
PUNTAJE TOTAL 48 
(Nota: Tener en cuenta que el instrumento es válido cuando se tiene un puntaje mínimo de 41 “Excelente”; sin embargo, 
un puntaje menor al anterior se considera al instrumento no válido ni aplicable) 
III. OPINIÓN DE APLICABILIDAD:
Instrumento coherente y viable para su aplicación. 
PROMEDIO DE VALORACIÓN: 4.8 = Buena  
Tarapoto, 21 de mayo de 2021 
………………………………………………………… 
MILAGROS MARÍA BERMUDEZ FLORES 
MAGISTER EN ADMINISTRACIÓN DE NEGOCIOS 
INFORME DE OPINIÓN SOBRE INSTRUMENTO DE INVESTIGACIÓN CIENTÍFICA 
I. DATOS GENERALES
Apellidos y nombres del experto : Bermudez Flores, Milagros María 
Institución donde labora : SUNAFIL 
Especialidad : Magister en Administración de negocios MBA 
Instrumento de evaluación  : Cuestionario de Gestión de Ventas 
Autor (s) del instrumento (s) : Céliz Oliveira, Fernando 
II. ASPECTOS DE VALIDACIÓN
MUY DEFICIENTE (1)   DEFICIENTE (2)   ACEPTABLE (3)    BUENA (4)    EXCELENTE (5) 
CRITERIOS INDICADORES 1 2 3 4 5 
CLARIDAD 
Los ítems están redactados con lenguaje apropiado y libre de 
ambigüedades acorde con los sujetos muestrales. 
X 
OBJETIVIDAD 
Las instrucciones y los ítems del instrumento permiten 
recoger la información objetiva sobre la variable, en todas sus 
dimensiones en indicadores conceptuales y operacionales. 
X 
ACTUALIDAD 
El instrumento demuestra vigencia acorde con el 
conocimiento científico, tecnológico, innovación y legal 
inherente a la variable: Gestión de ventas. 
X 
ORGANIZACIÓN 
Los ítems del instrumento reflejan organicidad lógica entre la 
definición operacional y conceptual respecto a la variable, de 
manera que permiten hacer inferencias en función a las 
hipótesis, problema y objetivos de la investigación. 
X 
SUFICIENCIA 
Los ítems del instrumento son suficientes en cantidad y 
calidad acorde con la variable, dimensiones e indicadores. 
X 
INTENCIONALIDAD 
Los ítems del instrumento son coherentes con el tipo de 
investigación y responden a los objetivos, hipótesis y variable 
de estudio: Gestión de ventas. 
X 
CONSISTENCIA 
La información que se recoja a través de los ítems del 
instrumento, permitirá analizar, describir y explicar la 
realidad, motivo de la investigación. 
X 
COHERENCIA 
Los ítems del instrumento expresan relación con los 




La relación entre la técnica y el instrumento propuestos 
responden al propósito de la investigación, desarrollo 
tecnológico e innovación. 
X 
PERTINENCIA 
La redacción de los ítems concuerda con la escala valorativa 
del instrumento. 
X 
PUNTAJE TOTAL 46 
(Nota: Tener en cuenta que el instrumento es válido cuando se tiene un puntaje mínimo de 41 “Excelente”; sin embargo, 
un puntaje menor al anterior se considera al instrumento no válido ni aplicable)  
III. OPINIÓN DE APLICABILIDAD: El instrumento muestra coherencia metodológica por lo
que procede su aplicación
Instrumento coherente y viable para su aplicación. 
PROMEDIO DE VALORACIÓN: 4.6 = Buena  
Tarapoto, 21 de mayo de 2021 
………………………………………………………… 
MILAGROS MARÍA BERMUDEZ FLORES 
MAGISTER EN ADMINISTRACIÓN DE NEGOCIOS 
INFORME DE OPINIÓN SOBRE INSTRUMENTO DE INVESTIGACIÓN CIENTÍFICA 
I. DATOS GENERALES
Apellidos y nombres del experto : Arevalo Pinchi, Jonathan Lee 
Institución donde labora : CORPO MEDIC 
Especialidad : Magister en Administración de negocios MBA 
Instrumento de evaluación  : Cuestionario de Participación de Mercado 
Autor (s) del instrumento (s) : Céliz Oliveira, Fernando 
II. ASPECTOS DE VALIDACIÓN
MUY DEFICIENTE (1)   DEFICIENTE (2)   ACEPTABLE (3)    BUENA (4)    EXCELENTE (5) 
CRITERIOS INDICADORES 1 2 3 4 5 
CLARIDAD 
Los ítems están redactados con lenguaje apropiado y libre de 
ambigüedades acorde con los sujetos muestrales. 
X 
OBJETIVIDAD 
Las instrucciones y los ítems del instrumento permiten 
recoger la información objetiva sobre la variable, en todas sus 
dimensiones e indicadores conceptuales y operacionales. 
X 
ACTUALIDAD 
El instrumento demuestra vigencia acorde con el 
conocimiento científico, tecnológico, innovación y legal 
inherente a la variable: PARTICIPACIÓN DE MERCADO 
X 
ORGANIZACIÓN 
Los ítems del instrumento reflejan organicidad lógica entre la 
definición operacional y conceptual respecto a la variable, de 
manera que permiten hacer inferencias en función a las 
hipótesis, problema y objetivos de la investigación. 
X 
SUFICIENCIA 
Los ítems del instrumento son suficientes en cantidad y 
calidad acorde con la variable, dimensiones e indicadores. 
X 
INTENCIONALIDAD 
Los ítems del instrumento son coherentes con el tipo de 
investigación y responden a los objetivos, hipótesis y variable 
de estudio: Participación de mercado 
X 
CONSISTENCIA 
La información que se recoja a través de los ítems del 
instrumento, permitirá analizar, describir y explicar la 
realidad, motivo de la investigación. 
X 
COHERENCIA 
Los ítems del instrumento expresan relación con los 




La relación entre la técnica y el instrumento propuestos 
responden al propósito de la investigación, desarrollo 
tecnológico e innovación. 
X 
PERTINENCIA 
La redacción de los ítems concuerda con la escala valorativa 
del instrumento. 
X 
PUNTAJE TOTAL 48 
(Nota: Tener en cuenta que el instrumento es válido cuando se tiene un puntaje mínimo de 41 “Excelente”; sin embargo, 
un puntaje menor al anterior se considera al instrumento no válido ni aplicable) 
III. OPINIÓN DE APLICABILIDAD:
Instrumento coherente y viable para su aplicación.
PROMEDIO DE VALORACIÓN: 4.8 = Buena 
Tarapoto, 21 de mayo de 2021 
………………………………………………………… 
JONATHAN LEE AREVALO PINCHI 
MAGISTER EN ADMINISTRACIÓN DE NEGOCIOS 
INFORME DE OPINIÓN SOBRE INSTRUMENTO DE INVESTIGACIÓN CIENTÍFICA 
I. DATOS GENERALES
Apellidos y nombres del experto : Arevalo Pinchi, Jonathan Lee 
Institución donde labora : CORPO MEDIC 
Especialidad : Magister en Administración de negocios MBA 
Instrumento de evaluación  : Cuestionario de Gestión de Ventas 
Autor (s) del instrumento (s) : Céliz Oliveira, Fernando 
II. ASPECTOS DE VALIDACIÓN
MUY DEFICIENTE (1)   DEFICIENTE (2)   ACEPTABLE (3)    BUENA (4)    EXCELENTE (5) 
CRITERIOS INDICADORES 1 2 3 4 5 
CLARIDAD 
Los ítems están redactados con lenguaje apropiado y libre de 
ambigüedades acorde con los sujetos muestrales. 
X 
OBJETIVIDAD 
Las instrucciones y los ítems del instrumento permiten 
recoger la información objetiva sobre la variable, en todas sus 
dimensiones en indicadores conceptuales y operacionales. 
X 
ACTUALIDAD 
El instrumento demuestra vigencia acorde con el 
conocimiento científico, tecnológico, innovación y legal 
inherente a la variable: Gestión de ventas. 
X 
ORGANIZACIÓN 
Los ítems del instrumento reflejan organicidad lógica entre la 
definición operacional y conceptual respecto a la variable, de 
manera que permiten hacer inferencias en función a las 
hipótesis, problema y objetivos de la investigación. 
X 
SUFICIENCIA 
Los ítems del instrumento son suficientes en cantidad y 
calidad acorde con la variable, dimensiones e indicadores. 
X 
INTENCIONALIDAD 
Los ítems del instrumento son coherentes con el tipo de 
investigación y responden a los objetivos, hipótesis y variable 
de estudio: Gestión de ventas. 
X 
CONSISTENCIA 
La información que se recoja a través de los ítems del 
instrumento, permitirá analizar, describir y explicar la 
realidad, motivo de la investigación. 
X 
COHERENCIA 
Los ítems del instrumento expresan relación con los 




La relación entre la técnica y el instrumento propuestos 
responden al propósito de la investigación, desarrollo 
tecnológico e innovación. 
X 
PERTINENCIA 
La redacción de los ítems concuerda con la escala valorativa 
del instrumento. 
X 
PUNTAJE TOTAL 46 
(Nota: Tener en cuenta que el instrumento es válido cuando se tiene un puntaje mínimo de 41 “Excelente”; sin embargo, 
un puntaje menor al anterior se considera al instrumento no válido ni aplicable)  
III. OPINIÓN DE APLICABILIDAD: El instrumento muestra coherencia metodológica por lo que
procede su aplicación
Instrumento coherente y viable para su aplicación. 
PROMEDIO DE VALORACIÓN: 4.6 = Buena  
Tarapoto, 21 de mayo de 2021 
………………………………………………………… 
JONATHAN LEE AREVALO PINCHI 
MAGISTER EN ADMINISTRACIÓN DE NEGOCIOS 
ÍNDICE DE CONFIABILIDAD 
Análisis de confiabilidad: Gestión de ventas 
 Resumen del procesamiento de los casos 
N  % 
Válidos 20 100,0 
Casos Excluidosa 0 ,0 
Total 20 100,0 
a. Eliminación por lista basada en todas
las variables del procedimiento.
Estadísticos de fiabilidad 
 Alfa de Cronbach N de elementos 
,813 16 
Estadísticos total-elemento 
Media de la 













se elimina el 
elemento 
VAR00001 38,27 96,330 ,500 ,798 
VAR00002 38,64 107,551 ,034 ,819 
VAR00003 38,36 99,176 ,402 ,804 
VAR00004 38,27 100,767 ,386 ,805 
VAR00005 38,30 102,280 ,386 ,806 
VAR00006 38,45 101,631 ,262 ,811 
VAR00007 38,21 94,672 ,535 ,796 
VAR00008 38,82 99,216 ,542 ,799 
VAR00009 38,21 93,235 ,533 ,795 
VAR00010 38,12 94,360 ,532 ,796 
VAR00011 38,33 99,729 ,344 ,807 
VAR00012 38,33 100,167 ,324 ,808 
VAR00013 38,06 98,184 ,382 ,805 
VAR00014 37,91 100,085 ,352 ,806 
VAR00015 38,33 98,292 ,338 ,808 
VAR00016 38,33 103,729 ,251 ,811 
Análisis de confiabilidad: Participación de mercado 
Resumen del procesamiento de los casos 
N % 
Casos Válidos 20 100,0 
Excluidosa 0 ,0 
Total 20 100,0 
a. Eliminación por lista basada en todas las variables
del procedimiento. 
Estadísticos de fiabilidad 
Alfa de Cronbach N de elementos 
,981 18 
Estadísticos total-elemento 
Media  de la 
escala si se 
elimina el 
elemento 
Varianza de la 






Cronbach si se 
elimina  el 
elemento 
Ítems1 35,84 197,057 ,895 ,980 
Ítems2 35,72 194,377 ,897 ,980 
Ítems3 36,04 195,707 ,897 ,980 
Ítems4 36,00 193,917 ,897 ,980 
Ítems5 35,84 197,057 ,895 ,980 
Ítems6 35,72 194,377 ,897 ,980 
Ítems7 36,04 195,707 ,897 ,980 
Ítems8 36,00 193,917 ,897 ,980 
Ítems9 35,84 197,057 ,895 ,980 
Ítems10 36,00 193,917 ,897 ,980 
Ítems11 35,84 197,057 ,895 ,980 
Ítems12 35,72 194,377 ,897 ,980 
Ítems13 35,92 195,077 ,873 ,980 
Ítems14 36,00 196,667 ,884 ,980 
Ítems15 35,92 194,660 ,885 ,980 
Ítems16 35,92 194,660 ,885 ,978 
Ítems17 36,04 195,707 ,897 ,980 
Ítems18 36,04 195,707 ,897 ,980 
Constancia de autorización donde se ejecutó la investigación 
“AÑO DEL BICENTENARIO DEL PERÚ: 200 AÑOS DE INDEPENDENCIA”  
Tarapoto, 17 de mayo de 2021. 
OFICIO N° 020-2021 
SEÑOR: 
RAFAEL GONZALEZ VELEZ 
GERENTE ALMACENES DE LA SELVA - SAN MARTIN 
Presente. - 
ASUNTO: Solicito acceso a efectos para brindar información de la empresa. 
De mi especial consideración: 
Es grato dirigirme a usted, a fin de expresarle mi cordial saludo y al mismo tiempo solicitarle 
tenga a bien brindarme las facilidades, con la finalidad de brindar información de la empresa, 
correspondientes para poder recabar datos necesarios, esto con la finalidad de desarrollar 
los objetivos del proyecto de investigación titulado “Gestión de ventas y participación de 
mercado en la empresa Almacenes de la Selva S.A.C, provincia de San Martín 2021”. 
Sin otro particular, me suscribo de usted no sin antes expresarle muestras de mi especial 
consideración y estima personal. 
Atentamente. 
______________________________ 
Fernando Céliz Oliveira 
DNI N° 45009917 

Base de datos estadísticos 



































P1 P2 P3 P4 P5 
P
6 
1 2 2 4 2 2 2 2 8 2 2 4 2 2 4 20 
2 1 2 3 1 1 2 1 5 2 1 3 1 2 3 14 
3 3 3 6 2 3 2 2 9 3 3 6 2 3 5 26 
4 3 3 6 2 3 2 2 9 3 3 6 2 3 5 26 
5 2 2 4 1 1 1 1 4 2 1 3 1 2 3 14 
6 2 3 5 2 2 2 2 8 3 2 5 2 2 4 22 
7 2 3 5 2 2 2 3 9 3 2 5 2 3 5 24 
8 2 3 5 2 2 2 3 9 3 2 5 2 3 5 24 
9 2 3 5 3 2 2 2 9 2 2 4 2 3 5 23 
10 3 3 6 3 2 2 3 10 3 3 6 2 3 5 27 
11 3 3 6 2 2 2 3 10 3 2 5 3 3 6 27 
12 2 3 5 2 3 2 3 10 3 2 5 2 2 4 24 
13 2 2 4 3 2 2 3 10 2 2 4 2 2 4 22 
14 2 3 5 2 2 2 3 9 2 2 4 2 3 5 23 
15 2 2 4 2 2 2 2 8 2 2 4 2 2 4 20 
16 3 3 6 2 3 3 3 11 3 3 6 3 2 5 28 
17 2 2 4 2 2 2 2 8 2 2 4 2 2 4 20 
18 1 2 3 1 1 2 1 5 2 1 3 1 2 3 14 
19 2 2 4 2 2 2 2 8 3 2 5 2 2 4 21 
20 3 3 6 2 3 2 2 9 3 3 6 2 3 5 26 
21 3 3 6 2 2 2 2 8 3 2 5 2 3 5 24 
22 2 2 4 2 2 2 2 8 2 2 4 2 2 4 20 
23 2 3 5 2 2 3 3 10 2 2 4 2 2 4 23 
24 3 3 6 2 3 3 3 11 3 3 6 2 3 5 28 
25 2 3 5 2 2 2 3 9 3 3 6 2 2 4 24 
26 2 2 4 2 2 2 2 8 2 2 4 2 2 4 20 
27 1 2 3 1 1 2 1 5 2 1 3 1 2 3 14 
28 2 2 4 2 2 2 2 8 2 2 4 2 2 4 20 
29 3 3 6 2 3 2 2 9 3 3 6 2 3 5 26 
30 3 3 5 2 3 3 3 11 3 2 5 2 2 4 25 





















































1 1 1 2 4 1 2 3 2 2 2 6 2 2 4 21 
2 2 2 2 6 1 1 2 2 2 2 6 1 1 2 20 
3 3 3 2 8 3 2 5 3 3 2 8 3 3 6 27 
4 3 3 2 8 3 2 5 3 3 2 8 3 3 6 33 
5 2 2 2 6 2 1 3 2 1 1 4 2 2 4 19 
6 1 2 1 4 2 1 3 2 1 1 4 2 2 4 17 
7 2 3 2 7 2 2 4 2 2 2 6 3 2 5 26 
8 2 3 2 7 2 2 4 2 2 2 6 3 2 5 26 
9 2 2 2 6 2 2 4 3 2 2 7 3 2 5 28 
10 3 3 3 9 2 3 5 3 2 2 7 3 3 6 32 
11 3 3 2 8 2 2 4 2 3 2 7 3 3 6 31 
12 2 3 2 7 3 2 5 3 3 2 8 3 2 5 29 
13 2 2 2 6 3 2 5 3 3 2 8 3 2 5 28 
14 2 2 2 6 2 2 4 2 2 2 6 3 2 5 25 
15 2 2 2 6 2 2 4 2 2 2 6 3 2 5 25 
16 3 2 3 8 3 3 6 2 3 3 8 3 3 6 33 
17 1 1 2 4 1 2 3 2 2 2 6 2 2 4 21 
18 2 2 2 6 1 1 2 2 2 2 6 1 1 2 20 
19 3 2 2 7 3 2 5 2 2 2 6 3 2 5 28 
20 3 3 2 8 3 2 5 3 3 2 8 3 3 6 33 
21 2 2 1 5 2 1 3 2 2 1 5 2 2 4 21 
22 3 2 1 6 2 1 3 2 1 1 4 2 3 5 23 
23 3 3 2 8 3 2 5 3 2 2 7 2 3 5 29 
24 2 2 2 6 2 2 4 2 2 2 6 2 2 4 24 
25 3 2 3 8 2 2 4 3 3 2 8 3 3 6 32 
26 1 1 2 4 1 2 3 2 2 2 6 2 2 4 21 
27 2 2 2 6 1 1 2 2 2 2 6 1 1 2 20 
28 2 3 2 7 2 2 2 2 2 2 6 2 2 4 25 
29 3 3 2 8 3 2 5 3 3 2 8 3 3 6 33 
30 3 3 3 9 2 3 5 2 2 2 6 2 2 4 28 
